Analisis Pengaruh Gaya Hidup, Presepsi Dan Acuan Kelompok terhadap Keputusan Pembelian Angkringan Modern Di Kota Solo by Ramadhan Aprian Aditama, Rizky et al.
ANALISIS PENGARUH GAYA HIDUP, PERSEPSI DAN
ACUAN KELOMPOK TERHADAP KEPUTUSAN
PEMBELIAN PADA ANGKRINGAN MODERN
DI KOTA SOLO
Disusun Sebagai Salah Satu Syarat Menyelesaikan Program Studi Strata I 
Pada Jurusan Manajemen Fakultas Ekonomi dan Bisnis
Oleh:
RIZKY RAMADHAN APRIAN ADITAMA 
B 100 140 108
PROGRAM STUDI EKONOMI MANAJEMEN






ANALISIS PENGARUH GAYA HIDUP, PERSEPSI DAN ACUAN
KELOMPOK TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIANPADA
ANGKRINGAN MODEREN DI KOTA SOLO
Abstrak 
Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh gaya hidup, persepsi
dan  acuan  kelompok  terhadap  keputusan  pembelian  angkringan  moderen  di
surakarta.  Penelitian ini  juga bertujuan untuk mengetahui secara bersama-sama
pengaruh  dari  ketiga  variabel  independen  terhadap  variabel  dependen.  Jenis
penelitian  merupakan  penelitian  kuantitatif,  dengan  sampel  sebanyak  100
responden.  Pengambilan  sampel  menggunakan  teknik  conviniencesampling.
Teknik  pengumpulan  data  penelitian  melalui  kuesioner  dengan  skala  likert.
Metode  analisis  data  yang  digunakan  adalah  uji  validitas,  uji  reliabilitas,  uji
asumsi klasik, dan uji analisis regresi linier berganda. Hasil menunjukkan bahwa
baik secara parsial dan simultan variabel pengaruh gaya hidup, persepsi dan acuan
kelompok berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Pada
koefisien determinan (R²) diperoleh hasil 0,790 artinya variabel kgaya hidup (X1),
persepsi (X2) dan acuan kelompok (X3) mampu menerangkan variabel keputusan
pembelian (Y) sebesar 0,790 atau 79%, dansisanya dapat dijelaskan variabel lain
yang tidak terdapat didalam model.
Kata Kunci : Gaya Hidup, Persepsi, Acuan kelompok dan Keputusan Pembelian
Abstract 
The purpose of this study was to determine the effect of lifestyle, perception
and  group  discussion  on  the  decision  to  purchase  modern  angkringan  in
Surakarta. This study also aims to know together the dependent variable. The
type of research is quantitative research, with a sample of 100 respondents.
Sampling  using  convinience  sampling  technique.  Technique  research  data
through questionnaire with likert scale. Data analysis method used is test of
validity, reliability test, classical assumption test, and multiple regression test.
The results showed that partially and simultaneously the free lifestyle variable,
perception  and  group  description  had  positive  and  significant  effect  on
purchasing decision. In the determinant coefficient (R ²), the result is that the
life style (X1), perception (X2) and group reference (X3) are able to explain the
purchase  decision  variable  (Y)  of  0.790 or  79%,  and can not  defeat  other
variables that not in the model.
Keywords:  Lifestyle  Influences,  Human Nature,  Human Nature And Reference
Groups And Purchasing Decisions.
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1. PENDAHULUAN 
Perkembangan teknologi semakin pesat.  Hal  itu ditandai  dengan kemajuan
tehnologi  dan  komunikasi  di  berbagai  bidang.  Banyak  perubahan  yang
dilakukan  oleh  masyarakat  dan  para  pelaku  bisnis  agar  dapat  mengikuti
perkembangan  yang  ada,  sehingga  tidak  tertinggal  oleh  kemajuan  dan
perkembangan jaman.  Perubahan yang dilakukan tidak selamanya perubahan
yang drastis atau besar, tetapi perubahan kecil yang dilakukan pelaku bisnis
bisa  berpengaruh  kepada  keputusan  konsumen  dan  perilaku  beli  saat  ini.
Persaingan yang semakin ketat mendorong perusahaan menawarkan produk
yang berkualitas dan mampu mempunyai nilai yang lebih, sehingga berbeda
dari produk pesaing (Purwati  et al, 2012). Oleh karena itu perusahaan harus
memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen yang terus berubah–ubah.
Produsen  saling  berkompetensi  untuk  mendapatkan  kesempatan  dan
peluang di pasar. Ini dilakukan agar produk yang dihasilkan mendapat posisi
di benak dan pikiran konsumen, sehingga produknya disukai oleh konsumen.
Dengan  demikian,  produk  akan  memiliki  peluang  dalam  pasar.  Untuk
mendapatkan  peluang  pasar,  setiap  perusahaan  dituntut  harus  mampu
mengoptimalkan sumber  daya  ekonominya  guna meningkatkan daya  saing
produknya  di  pasar,  serta  mampu  menjalankan  serangkaian  strategi
pemasaran yang efektif perushaan juga harus selalu mengembangkan strategi
pemasaran  secara terus menerus serta berkelanjutan (Debora Kaharu, 2016).
Produk yang dihasilkan oleh perushaan dengan tujuan untuk memenuhi
kebutuhan  dan  keinginan  konsumen.  Apabila  hal  tersebut  sudah  tercapai,
maka produk akan diminati  dan menarik minat  konsumen untuk membeli.
Konsumen yang terpenuhi keinginannya dan merasa puas, akan melakukan
pembelian ulang kembali. Inilah yang disebut dengan pelanggan. Pelanggan
yang puas terhadap produk, akan menginformasiakan komunikasi pemasaran
tersebut  kepada  pihak  lain,  sehingga  bagi  produsen  merupakan  bentuk
promosi yang sangat efektif.
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Untuk  mendapatkan  posisi  di  pasar,  produsen  berkompetensi
menempatkan keunggulan produknya di mata konsumen. Persaingan tersebut
akan lebih berat dirasakan diantara produsen apabila ada kemiripan produk
satu produk dengan produk yang lainnya.
Produsen berlomba-lomba meningkatkan kualitas produk mereka agar
tidak kalah bersaing dengan kompetitornya. Produsen yang memiliki produk
unggulan,  memiliki  peluang pasar  yang cukup luas  sehingga bisa menarik
minat beli konsumen. Beberapa strategi yang dilakukan oleh produsen untuk
berkompetensi  adalah  dengan  melakukan  inovasi  produk,  agar  produknya
menjadi produk unggulan. 
Sektor  produksi  mengalami  perubahan  dan  perkembangan  seiring
dengan perubahan tekhnologi dan perkembangan ekonomi. Berbagai sektor
ekonomi saling berlomba untuk menawarkan produknya kepada konsumen,
baik berupa produk barang maupun jasa. 
Salah  satu  sektor  produk  berwujud  yang  menarik  adalah  bisnis
makanan. Seiring perkembangan teknologi, sektor bisnis makanan mengalami
perubahan yang drastis. Perubahan tersebut didasari oleh perubahan perilaku
konsumen  terhadap  keputusan  pembelian  yang  dilakukan.  Pada  awalnya
orang  melakukan  pembelian  makanan  untuk  memenuhi  hakikat  manusia
untuk mengisi perut sebagai bagian dari pemenuhan kebutuhan akan pangan.
Tetapi  dengan adanya perkembangan teknologi  dan perilaku,  baik budaya,
gaya hidup, persepsi dan acuan kelompok, maka terjadi perubahan juga pada
pola  perilaku  untuk  melakukan  pembelian  makanan.  Perubahan  tersebut
didasarkan  pada  kebutuhan  makanan  menjadi  keinginan,  sehingga  makan
bukan lagi hanya untuk memenuhi kebutuhan hidup, tetapi dalam melakukan
kegiatan  makanpun  dibutuhkan  suasana  dan  hal  lainnya,  seperti  suasana
makan, kenyamanan dan pelayanan. Hal inilah yang menjadi dasar pemikiran
para  pelaku  bisnis  makanan  untuk  memenuhi  keinginan  konsumen  sesuai
dengan perubahan perilaku konsumen.
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Tempat  makan  tidak  hanya  di  gunakan  untuk  sekedar  memenuhi
kebutuhan makan saja, tetapi beralih fungsi menjadi tempat bertemu teman
atau kerabat, tempat ngobrol, tempat diskusi sampai sebagai tempat meeting
juga  bisa  dilakukan  di  tempat  makan.  Hal  ini  dikarenakan  keinginan
konsumen untuk mencari tempat yang nyaman dan tidak terlalu resmi sebagai
tempat  untuk  bercengkerama.  Dengan  demikian,  tempat  yang  mereka
butuhkan adalah tempat  yang nyaman untuk bisa  mengobrol  dalam waktu
yang lama dan dalam suasana yang santai. Oleh karena itu, para pelaku bisnis
kuliner  melakukan  perubahan-perubahan  untuk  menunjang  dan  memenuhi
keinginan konsumen dengan menyediakan tempat untuk makan dan minum
sesuai keinginan mereka. 
Tuntutan  globalisasi  memiliki  dampak  yang  sangat  signifikan  dalam
merubah  atau  menggeser  cara  hidup  masyarakat.  Salah  satunya  adalah
kebutuhan untuk bersosialisasi dalam komunitasnya. Saat ini banyak tempat
berkumpul baik untuk kepentingan keluarga, bisnis, pertemanan atau sekedar
untuk bertemu.  Beberapa di  antaranya adalah restoran,  pusat  perbelanjaan,
taman,  square  atau alun-alun, termasuk tempat ngopi atau yang lebih lazim
disebut  dengan  cafe  (kafe).  Budaya  bertemu  di  tempat-tempat  ini  mudah
diterima oleh masyarakat kota-kota besar di Indonesia. Pergeseran fungsi dari
sekedar temapt minum dan makan menjadi ruang publik yang menyediakan
fasilitas-fasilitas yang dapat menunjang kenyamanan pengunjung. (nova farah
dian dan yessy artanti , 2013)
Salah  satu  pelaku  bisnis  kuliner  makanan  yang  menangkap  peluang
tersebut adalah bisnis kuliner angkringan. Angkringan jaman dulu dan jaman
sekarang berbeda. Jaman dulu angkringan hanya digunakan untuk makan dan
minum  saja  dengan  fasilitas  penunjang  yang  sangat  sederhana,  seperti
pencahayaan yang minim,  menu makanan yang terbatas,  serta  tempat  dan
kebersihan  yang  kurang  memadai.  Konsumen  pada  angkringan  model  ini
adalah  konsumen  yang  kurang  memperhatikan  kualitas  angkringan  dan
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biasanya pada konsumen dengan tingkat pendapatan menengah ke bawah. Hal
ini dikarenakan harga makanan pada angkringan  ini sangat murah. 
 Seiring perkembangan jaman, angkringan saat ini mengalami banyak
perubahan. Fasilitas yang ditawarkan dapat memenuhi keinginan konsumen
akan tempat makan dan bercengkerama yang memadai. Hal ini bisa dilihat
dari perubahan pencahayaan yang menarik, suasana yang nyaman, kebersihan
yang terjaga, sampai makanan yang beraneka ragam.
Menurut  Engel  F  James  et.al.,  (1995:201),  keputusan  pembelian
merupakan tindakan dari konsumen untuk mau membeli atau tidak terhadap
produk.  Proses  pengambilan  keputusan  pembelian  merupakan  proses  yang
dimulai dari pengenalan masalah yang dapat dipecahkan melalui pembelian
beberapa  produk  (Tjiptono,  2008:20).  Keputusan  pembelian  konsumen
melibatkan beberapa faktor yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian.
Dan setelah melakukan observasi diantara faktor-faktor tersebut variabel yang
bisa menjelaskan keputusan pembelian adalah variabel gaya hidup, persepsi
dan acuan kelompok. 
Kotler  (2011:  189) menyatakan bahwa,  gaya hidup seseorang adalah
pola  hidup  seseorang  dalam dunia  kehidupan  sehari-hari  yang  dinyatakan
dalam kegiatan, minat dan pendapat (opini) yang bersangkutan. Gaya hidup
melukiskan  keseluruhan  pribadi  yang  berinteraksi  dengan  lingkungannya.
Gaya hidup mencerminkan sesuatu yang lebih dari kelas sosial di satu pihak
dan kepribadian di pihak lain. Aktivitas, minat dan opini (AIO) dipergunakan
untuk  meneliti  kategori  gaya  hidup  seorang  konsumen  seperti  kreatifitas
dalam memasak, sikap terhadap tayangan televisi,  kebersihan rumah, sikap
dan penerapan terhadap ajaran agama dan lain sebagainya.
Sedangkan  Mowen  dan  Minor  (2008:282)  mengatakan,  Gaya  Hidup
didefinisikan secara sederhana sebagai “bagaimana seseorang hidup”. Serta
Gaya  hidup  mengacu  pada  pola  konsumsi  yang  mencerminkan  pilihan
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seseorang  dari  dia  menghabiskan  waktu  dan  uang,  Solomon  (dalam
Dwiastuti, 2012: 75).
Selain  gaya  hidup,  perilaku  konsumen  yang  mendasari  perubahan
adalah  faktor  kelompok acuan.  Faktor  ini  adalah  faktor  yang penting  dan
sangat berpengaruh terhadap perbuhan. Sumarwan (2011:305) mendefinisikan
“kelompok acuan adalah individu atau sekelompok orang yang secara nyata
mempengaruhi  perilaku seseorang.   Sedangkan menurut  Engel  (1995:166),
“kelompok  acuan adalah  orang  atau  kelompok orang yang  mempengaruhi
secara  bermakna  perilaku  individu”.  Kotler  dan  Keller  (2007)  kelompok
acuan terdiri dari seseorang dari semua kelompok yang memiliki pengaruh
langsung (tatap muka) atau tidak langsung terhadap sikap atau perilaku orang
tersebut.
Rakhmat  (2003:51),  persepsi  adalah  pengalaman  tentang  obyek
peristiwa  atau  hubungan-hubungan  yang  diperoleh  dengan  menyimpulkan
informasi dan menafsirkan pesan. Menurut Kotler (2009:179) persepsi adalah
proses  dimana  kita  memilih,  mengatur  dan  menerjemahkan  masukan
informasi untuk menciptakan gambaran dunia yang berarti. 
Persepsi  sebagai  proses  dimana  individu  memilih,  mengelola,  dan
menginterpreasikan  stimulus  kedalam  bentuk  arti  dan  gambar  (Amirullah
2002:42).  Sedangkan  menurut  Errinadewi  (2008:42)  persepsi  adalah  suatu
proses dengan mana berbagai stimuli dipilih, diorganisir dan diinterpretasikan
menjadi informasi yang bermakna.
Berdasarkan uraian diatas, rumusan masalah yang akan diajukan dalam
penelitian ini  adalah sebagai berikut: (1) Bagaimana pengaruh gaya hidup 
berpengaruh terhadap keputusan pembelian? (2) Bagaimana pengaruh 
persepsi terhadap keputusan pembelian? (3) Bagaimana pengaruh acuan 
kelompok terhadap keputusan pembelian? 
Tujuan  yang  ingin  dicapai  dalam  penelitian  ini  sebagai  berikut:
(1) Untuk menguji dan menganalisis pengaruh gaya hidup terhadap keputusan
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pembelian. (2) Untuk menguji dan menganalisis pengaruh persepsi terhadap
keputusan pembelian  (3)  Untuk menguji  dan  menganalisis  pengaruh acuan
kelopmpok terhadap keputusan pembelian. 
2. METODE
2.1 Populasi 
Populasi  merupakan  keseluruhan  wilayah,  individu,  obyek,  gejala  atau
peristiwa  untuk  mana  generalisasi  suatu  kesimpulan  dikenakan  (Hadi,
2003:165).  Populasi  dalam  penelitian  ini  adalah  seluruh  konsumen
angkringan moderen  yang melakukan pembelian di angkringan moderen
di playground, omah londo, angkringSolo, warung kerupuk
2.2 Sampel dan teknik pengumpulan data 
Menurut Indriantoro dan Supomo (2014) sampel adalah seluruh elemen
populasi atau sebagian dari elemen-elemen populasi untuk diteliti.  Untuk
tenik yang digunakan dalam penelitian ini menggunakan teknik convenient
sampling yaitu  teknik pengambilan sampel  dengan cara memilih secara
random konsumen yang berada  di  lokasi  anggkringan  moderen. Dalam
teknik  ini  jumlah  populasi  tidak  dapat  dihitung.  Sehingga  untuk
pengumpulan populasi menggunakan rumus (Sugiyono, 2009:85)sehingga
di  dapat  100  orang  secara  acak  untuk  dijadikan  responden  yang
selanjutnya akan mengisi kuisioner. 
2.3 Definisi Operasional dan Pengukuran Variabel 
Berdasarkan  perumusan masalah  diatas,  maka variabel  independen  dari
penelitian ini adalah gaya hidup, persepsi dan acuan kelompok. Sedangkan
untuk variabel dependennya adalahkeputusan pemebelian.  Berikut adalah
definisi dari masing-masing variabel dalam penelitian ini, yaitu: 
a. Gaya hidup(X1) adalah  Gaya hidup merupakan cara seseorang untuk
hidup  yang  memiliki  pola  bagaimana  mereka  untuk  menghabiskan
waktu  dan  uang  mereka  yang  memiliki  aktivitas,  minta  dan
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berpendapat.  Dari  pengertian  tersebut  dapat  di  simpulkan  beberapa
indikator gaya hidup adalah:
1) Pola menghabiskan waktu (Mowen dan Minor, 2008:282)
2) Pola menghabiskan uang (Mowen dan Minor, 2008:282)
3) Pola kegiatan (Kotler, 2011: 189)
4) Pola pendapat (Kotler, 2011: 189)
5) Pola minat (Kotler, 2011: 189
b. Persepsi  (X2) merupakan  suatu proses pengalaman dalam mengatur,
memilih  dan  menerjemahkan  semua  informasi  /  kejadian  untuk
mendapatkan suatu gambaran yang nyata atau informasi yang memiliki
makna. Dari pengertian diatas indikator persepsi sebagai berikut :
1) Pengalaman  konsumen  menjadi  kesimpulan  berupa  gambaran
(Kotler, 2009:179)
2) Informasi konsumen menjadi kesimpulan berupa gambaran (Kotler,
2009:179)
3) Sensasi berupa cahaya menjadi gambaran (Setiadi, 2013:91)
4) Sensasi berupa warna menjadi gambaran (Setiadi, 2013:91)
5) Sensasi berupa suara menjadi gambaran (Setiadi, 2013:91)
c. Acuan kelompok (X3)  Acuan kelompok atau individu yang memiliki
kemampuan atau  pengaruh  yang  dapat  mempengaruhi  individu atau
kelompok secara nyata baik secara langsung maupun tidak langsung.
Dari  pengertian  di  atas  acuan kelompok memiliki  indikator  sebagai
berikut :
1) Informasi  kelompok  mempengaruhi  perilaku  (Sumarwan,
2011:305)
2) Gambaran kelomok mempengaruhi perilaku (Sumarwan, 2011:305)
3) Acuan kelompok berpengaruh langsung terhadap perilaku (Kotler
dan Keller, 2007)
4) Acuan kelompok berpengaruh langsung terhadap perilaku Kotler
dan Keller, 2007)
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d. Organizational citizen behavior  (Y)Persepsi merupakan suatu proses
pengalaman  dalam  mengatur,  memilih  dan  menerjemahkan  semua
informasi /  kejadian untuk mendapatkan suatu gambaran yang nyata
atau informasi yang memiliki makna. Dari pengertian diatas indikator
persepsi sebagai berikut : (1) Informasi sebagai pengambilan keputusan
(Setiadi,  2008  :  415), (2)  Mengevaluasi  alternatif  dan  menuju
pembelian  (Setiadi,  2008:415), (3)  Pembelian  sebagai  pemecah
masalah (Sangadji  dan Sopiah,  2013:123),  (4)  Keputusan pembelian
ulang (Setiadi, 2013:14)
3. HASIL DAN PEMBAHASAN
3.1 Uji Hipotesis
3.1.1 Analisa Regresi Berganda (Multiple Regression)
Analisa ini digunakan untuk mengetahui besarnya pengaruh variabel
gaya  hidup  (X1),  persepsi  (X2)  dan  acuan  kelompok  (X3)
terhadapkeputusan  pembelian.  Adapun  hasil  koefisien  regresi  yang
diperoleh dari hasil pengolahan data yang ditunjukkan secara ringkas
sebagai berikut: 
Tabel 1
Hasil Uji Regresi Linear Berganda 
Variabel  B  thitung  Sig  
(Constant)  0.993
Motivasi  .279 3.791 .000
Komitmen  .191 2.806  .006
Kepuasan  .540 10.255 .000
R2 = 0,790 Fhitun
g  
= 120,417
sig  = 0,000  
Y = 0,993 + 0,279 X1 + 0,191 X2 + 0,540 X3          (1)
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Dari persamaan di atas maka diinterprestasikan sebagai berikut : 
Koefisien  regresi  variabel  gaya  hidup  sebesar  0,279  yang
artinya  variabel  gaya  hidup  mempunyai  pengaruh  positip  sehingga
setiap kenaikan motivasi akan meningkatkankeputusan pembelian. 
Koefisien regresi  variabel komitmen organisasi  sebesar 0,191
yang berarti variabel persepsi mempunyai pengaruh positip sehingga
setiap kenaikan persepsi akan meningkatkan keputusan pembelian. 
Koefisien regresi  variabel kepuasan kerja sebesar 0,087 yang
berarti variabel kepuasan kerja mempunyai pengaruh positip sehingga
setiap  kenaikan  acuan  kelompok  akan  meningkatkan  keputusan
pembelian.
3.1.2 Koefisien Determinasi 
Koefisien  determinasi  (R²)  pada  intinya  mengukur  seberapa  jauh
kemampuan  model  dalam  menerangkan  variasi  variabel  terkait.
Besarnya nilai koefisien determinasi adalah di antara nol. Nilai R² yang
mendekati  0  (nol)  menunjukkan  kemampuan  variabel–variabel
independen  dalam  menjelaskan  variasi  variabel  dependen  amat
terbatas. Nilai yang mendekati angka 1 (satu) menunjukkan variabel-
variabel independen memuat hampir semua informasi yang dibutuhkan
untuk memprediksi variasi variabel dependen. 
Berdasarkan  hasil  analisis  data  yang  menggunakan  bantuan
komputer program SPSS for windows maka dapat diperoleh R square
(R2)  sebesar  0,790,  berarti   variasi  perubahan  variabel  keputusan
pembeliandapat dijelskan oleh variabel gaya hidup, persepsi dan acuan
kelompok  sebesar  79%.  Sedangkan  sisanya  sebesar  21% dijelaskan
oleh variabel lain diluar model.  
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3.1.3 Uji Signifikan Simultan (Uji F) 
Uji  signifikan  simultan  ialah  untuk  menunjukkan  apakah  semua
variabel  independen  dalam  model  mempunyai  pengaruh  secara
bersama-sama terhadap variabel dependen.Hasil diketahui bahwa
Fsig< α ( 0.000<0,01), maka Ho ditolak, Berarti secara bersama-sama
variabel  gaya  hipu,  persepsi  dan  acuan  kelompok  berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian
3.1.4 Uji Statistik (t) 
Uji  siginifikan  parameter  individu  (ujit)  adalah  untuk  menunjukkan
seberapa  jauh  pengaruh  satu  variabel  independen  secara  individual
dalam menerangkan variabel dependen.
1) Uji  pengaruh  variabel  gaya  hidup  terhadap  keputusan  pembelian.
Diketahui  bahwa  Ho  ditolak  thitung>  ttabel (3,791>  1,  985)  dengan
demikian  berarti  gaya  hidup  mempunyai  pengaruh  yang  signifikan
secara parsial terhadapkeputusan pembelian.
2) Uji  pengaruh  variabel  persepsi  terhadap  keputusan  pembelian.
Diketahui  bahwa  Ho  ditolak  thitung>  ttabel (2,806>  1,  985)  dengan
demikian berarti persepsi mempunyai pengaruh yang signifikan secara
parsial terhadapkeputusan pembelian
3) Uji pengaruh variabel acuan kelompok terhadap keputusan pembelian.
Diketahui  bahwa  Ho  diterima  thitung>  ttabel (10,255>  1,  985)  dengan
demikian  berarti  acuan  kelompok  mempunyai  pengaruh  yang
signifikan secara parsial terhadapkeputusan pembelian
3.2 Pembahasan  
3.2.1 Gaya hidup berpengaruh terhadap keputusan pembelian
Berdasarkan  data  penelitian  gaya  hidup  berpengaruh  positif  dan
signifikan  terhadap  keputusan  pembelian.  Hal  ini  menunjukan
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mendukung  penelitian  yang  telah  dilakukan  oleh  Debora  Kaharu
(2016)  yang  menyatakan  bahwa  ada  pengaruh  yang  signifikan  dan
positif antar variabel gaya hidup terhadap keputusan pembelian.
3.2.2 Persepsi berpengaruh terhadap keputusan pembelian
Berdasarkan data penelitian yang dilihat di atas dapat kita lihat bahwa
Persepsi  berpengaruh  positif  dan  signifikan  terhadap  keputusan
pembelian. Hal ini mendukung penelitian yang dilakukan oleh Yuditia
Dwi Pebriani (2016) yang menyatakan bahwa adanya pengaruh yang
signifikan  dan  positif  antar  variabel  Persepsi  terhadap  keputusan
pembelian.
3.2.3 Acuan kelompok berpengaruh terhadap keputusan pembelian
Berdasarkan data penelitian yang dilihat di atas dapat kita lihat bahwa
Acuan  Kelompok  berpengaruh  positif  dan  signifikan  terhadap
keputusan  pembelian.  Hal  ini  mendukung  penelitian  yang  telah
dilakukan dahulu oleh Haryogi Widya Prakorso dan Sri Setyo Iriyani
(2015) mengatakan bahwa adanya pengaruh yang signifikan dan positif
antar variabel acuan Kelompok terhadap keputusan pembelian.
4. PENUTUP 
Berdasarkan hasil analisis tersebut diatas yang telah diuraikan maka penulis
dapat menyimpulkan sebagai berikut : 
1) Gaya  hidup  berpengaruh  positif  dan  signifikan  terhadap  keputusan
pembelian
2) Persepsi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian
3) Acuan kelompok berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian
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4) Berdasarkan uji secara simultan variabel gaya hidup, persepsi dan acuan
kelompok  berpengaruh  positif  dan  signifikan  terhadap  keputusan
pembelian.
5) Berdasarkan uji  koefisien determenasi (R2)  mengemukakan hasil  sebsar
0.790 yang artinya variabel independen (Gaya Hidup, Perseps dan Acuan
Kelompok) dapat menjelaskan variabel keputusan pembelian sebesar 79%
dan sisianya  sebesar 21% dijelaskan oleh faktor  lain atau variabel lain
yang berada di luar model
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